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En las disposiciones generales que se tienen en el marco investigativo —en este 
caso la gestión logística—, denotamos la relevancia que hay al momento de 
proporcionar una aproximación a todas las conexiones vinculadas en las cadenas 
logísticas y la connotación que tiene para el éxito de la organización. Es por ello, 
que haciendo un acercamiento directo a las problemáticas más comunes en 
las operaciones, el control, la gestión y toda la operatividad interna y externa, 
enmarcada en la organización como tal, trataremos de brindar un enfoque que 
nos permita identificar los aspectos de mejora más notables y cruciales que 
afecten la utilidad organizacional.
En el contexto anterior, nació la necesidad de ver la complejidad del 
microempresario, en especial el sector TAT (tienda a tienda) en la ciudad de Ibagué, 
revelando la complejidad de la operación logística y la inmensa necesidad de 
alinear sus procesos que no están enfocados en las necesidades de su operación 
junto con sus socios, que en este caso sería directamente el tendero. 
La presente investigación nace como seguimiento a una previa evaluada en el 
2015, sobre el diseño de las estrategias logísticas para el sector TAT en la ciudad 
de Ibagué. En esta medida, retomamos que fueron muchos los campos que se 
encierran dentro de su operación, como son los inventarios, KPI´s, Lay out de 
almacenes, capacitaciones en logística, etc. Bajo dicho estudio GESICOM hace 
la apertura que queremos exponer en este manual, que se traduce en ver todas 
y cada una de las interacciones que se darán a los proveedores del sector TAT 
en Ibagué, con ello queremos lograr que se entiendan la importancia que la 
logística tiene en toda organización, la planeación, los espacios, la distribución 
física, la operatividad del almacén y el seguimiento y evaluación pertinente que 
solo los indicadores de gestión puede suministrar. Todo ello, con el objetivo y 
razón crucial no solo de favorecer a los proveedores como tal; sino a los tenderos 
que son de cierta forma, partícipes y beneficiarios mutuos del crecimiento 
económico propio y de la región.
En cualquier organización, la administración logística tiene como misión planear 
y coordinar todas las actividades necesarias para alcanzar los niveles deseados 
de servicio al cliente y calidad, en otras palabras, es el enlace entre los mercados 
y las operaciones de la empresa. Adicional a los aspectos operacionales de la 
logística, hay una dimensión estratégica todavía mayor para el logro de ventajas 
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competitivas, y es que aquella se ha establecido en los últimos años como 
una nueva forma de enfocar la gerencia empresarial, por lo que ha llegado 
a convertirse en una herramienta competitiva dentro de las estrategias de 
desarrollo de las empresas (Ortiz Torres, Valdés, & Arias Castillo, 2013).
Las tiendas de barrio en Colombia como canales de distribución aún representan 
oportunidades de crecimiento en algunas categorías, ya que se convirtieron en 
una herramienta de captación de capital, oportunidad de trabajo y apoyo a la 
industria nacional, al brindar mejoras en el acceso a productos, asequibilidad 
en precios y una relación interpersonal más cercana e íntima entre tendero y 
consumidor; situación que no se evidencia con los almacenes mayoristas, que 
pese a su aparición y auge, no lograron eliminar a las ya consolidadas “tiendas 
de barrio”, aun cuando se había pronosticado el final de dichos establecimientos 
de comercio con la aparición de grandes cadenas como Carrefour, Éxito, Cafam 
y Makro (Tovar & Mendoza, 2009).
El área de investigación GESICOM del Centro de Comercio y Servicios de la 
regional Tolima, junto con sus investigadores expertos en el sector logístico, 
desarrollamos esta investigación para el beneficio de los proveedores del sector 
TAT y el tendero. De la misma manera, obtener los aspectos más relevantes y de 
mejora que nos permitan tener una información veraz en el Centro y en el área 
de investigación, que nos dé a conocer la evolución del empresario vinculado 
directamente a la distribución y comercialización a tenderos. Los beneficios 
obtenidos en esta investigación, que podamos aportar el crecimiento y la 
interacción con los interlocutores, realmente dio por un lado un alcance al SENA, 
por otro lado, un aporte al conocimiento de sus investigadores en un sector antes 
no trabajado y, finalmente, una dinámica de aprendizaje a los sujetos objeto del 
estudio.
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Diseño y plan de implementación de las 
estrategias logísticas
El diseño de las estrategias para mejorar los procesos logísticos de las empresas 
distribuidoras TaT de la ciudad de Ibagué se realizó a partir de un perfil logístico 
obtenido mediante la aplicación y adecuación del método propuesto por (Tovar, 
2010).  El método propone la división del sistema logístico en cinco subsistemas 
caracterizados por unos factores y finalmente unas variables que permiten la 
evaluación de cada subsistema. Debido a que este tipo de empresas no tiene en 
sus procesos la producción de ningún tipo de bien ni la generación de valor de 
las mercancías que comercializa, fue necesario eliminar o incluir algunos factores 
y variables. La tabla 1 muestra la adecuación realizada al método propuesto por 
(Tovar, 2010) para la caracterización de sistemas empresariales.
Tabla 1. Adecuación del método propuesto para la creación de perfiles 
logísticos
Subsistema logístico Factor Variables 
Planeación de la cadena de 
abastecimiento
Planeación
Alineación de la estrategia con la 
capacidad y los recursos
Aplicación de procesos 
colaborativos 
Outsourcing de actividades 
logísticas
Utilización de procesos de bench-
marking logístico
Creación de planes de contingencia 
logísticos
Planeación de la demanda
Sincronización de las áreas de la 




Sistema de información empresarial 
ERP
Trazabilidad del producto
Sistema de información de los 
clientes
Medición de indicadores de desem-
peño logístico
Medición de servicio al cliente
Visibilidad de la información a lo 
largo de la CS
Aprovisionamiento
Planeación Planeación proceso de compras
Producto




Distribución del almacén de materia 
prima de la empresa
Transporte
Sistema de transporte de 
aprovisionamiento (medio y tipo)
Inventarios
Manejo de sistema de inventario 
Clasificación ABC de materia prima
Manejo de inventarios en 
consignación
Inventario administrado por el 
proveedor (VMI)
Aplicación de sistema de control de 
devoluciones 
Gestión de recursos
Aplicación de métodos de selección 
de los proveedores
Utilización de sistema de almacena-
miento de materia prima
Costo de aprovisionamiento
Costo de almacenamiento de 
materias primas
Uso de modelos matemáticos 
Información y 
comunicación
Sistema de información de 
proveedores
Transacciones electrónicas con los 
proveedores




Sistema de manejo de mercancías
Personal vinculado al área logística 





Dispositivos especiales para 
actividades logísticas
Software especializado en logística
Distribución física
Planeación Planeación de despachos 
Instalaciones Ubicación de clientes
Transporte
Sistema de transporte de 
distribución (medio y tipo)
Gestión de recursos
Costo de distribución
Uso de modelos matemáticos 
Información y 
comunicación




Red de infraestructura del 
transporte
Económico
Tratados de libre comercio 
Estabilidad de política cambiaria 
Social Oferta educativa en temas logísticos
Político
Ley de movilidad en las ciudades




Facilidad de acceso a la tecnología 
Con el resultado de las entrevistas y visitas técnicas se aplicó la metodología de 
análisis DOFA, que permitió identificar debilidades, oportunidades, fortalezas y 
amenazas que tienen las empresas TaT dentro de sus procesos logísticos. 
El resultado del análisis DOFA es una matriz que contrasta los resultados del 
análisis interno (Fortalezas y Debilidades) con el análisis externo (Oportunidades 
y Amenazas) para especificar campos de acción y definir alternativas estratégicas 
(Pahl & Richter, 2007). 
Subsistema logístico Factor Variables 
fuente: (Tovar, 2010) 
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Estas estrategias se conocen como:
• Estrategias Agresivas (FO): se aprovechan las oportunidades a partir de 
las fortalezas.
• Estrategias Defensivas (OD): se trata de mejorar las debilidades haciendo 
uso de las oportunidades que el entorno le genera a la empresa.
• Estrategias de Ajuste (FA): se busca disminuir las amenazas del entorno a 
partir de las fortalezas de la empresa.
• Estrategias de Supervivencia (DA): intentan minimizar tanto las debilidades 
de la empresa como las amenazas del entorno.
La información recolectada en las visitas y entrevistas aplicadas a las empresas 
estudiadas, permitió determinar el grado de cumplimiento de las variables 
analizadas y se generó la matriz DOFA para las empresas TaT de la ciudad de 
Ibagué (ver figura 1). 
Figura 1. Matriz DOFA para las empresas de distribución TaT de la ciudad de Ibagué
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A partir del análisis estratégico realizado a las empresas distribuidoras TaT de 
Ibagué, se procedió a formular diez estrategias que permitieran potenciar las 
fortalezas encontradas, disminuir las debilidades identificadas, aprovechar las 
oportunidades y protegerse de las amenazas que ofrece el entorno.
A continuación se plantean y detallan las estrategias que se proponen para 
mejorar el desempeño de la logística de las empresas analizadas:
E1. Capacitar los gerentes y administradores en temas estratégicos
Objetivo: incrementar el nivel de conocimiento del personal administrativo de las 
empresas en temas de logística, con el fin de desarrollar capacidades gerenciales 
y administrativas  (filosofías y técnicas de administración y planeación, buenas 
prácticas logísticas) para mejorar las actividades estratégicas y operativas e 
incrementar la productividad y competitividad de las empresas.
E2. Capacitar el recurso humano en labores logísticas operacionales
Objetivo: incrementar el nivel de conocimiento del personal operativo de 
las empresas en temas de logística, con el fin de aumentar sus capacidades 
para mejorar las actividades operativas e incrementar la productividad de las 
empresas.
E3. Estandarizar y documentar los procedimientos logísticos de cada 
empresa distribuidora
Objetivo: determinar los procedimientos logísticos que se deben realizar en la 
empresa (compras, almacenamiento, preparación, despacho, entre otros) y las 
actividades asociadas a estos, para mejorar el nivel de servicio al cliente, disminuir 
los tiempos de entrega y reducir los costos de despacho, con el propósito de 
incrementar la productividad y competitividad de las distribuidoras.
E4. Analizar el comportamiento de la demanda de los productos de cada 
distribuidora
Objetivo: determinar el comportamiento de la demanda de los diferentes 
productos de la empresa, para tomar decisiones efectivas en cuanto a las 
cantidades a comprar y almacenar y su mejor ubicación dentro de la bodega.
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E5. Diseñar un modelo de distribución y ruteo de cada empresa
Objetivo: determinar el esquema de distribución óptimo para los pedidos de la 
empresa, para disminuir los costos de transporte y servicio, reducir los tiempos 
de entrega y mejorar el nivel de servicio al cliente.
E6. Determinar los costos logísticos asociados a la operación de cada 
empresa
Objetivo: determinar los diferentes costos asociados a la logística de las 
empresas (costo de almacenamiento, costo de ordenar, costo de faltantes, costo 
de distribución) para tomar decisiones acertadas y formular estrategias que 
mejoren la operación y rentabilidad de las distribuidoras.
E7. Diseñar un modelo de gestión de inventarios para cada empresa 
distribuidora
Objetivo: determinar el método de gestión de inventarios que mejor se adecúe 
a las particularidades de cada empresa, para definir los momentos apropiados 
de compra de los productos, así como las cantidades a comprar con el fin de 
determinar los niveles adecuados de inventario.
E8. Realizar un estudio de localización y distribución de cada distribuidora
Objetivo: determinar si la ubicación donde se encuentran ubicadas las empresas 
responde tanto a sus necesidades, como a la reglamentación existente. Por otro 
lado, determinar la manera adecuada de organización de las diferentes áreas y 
elementos que forman parte de las bodegas de las empresas distribuidoras.
E9. Integrar las Tecnologías de Información (TI) a la operación logística de 
las distribuidoras TaT
Objetivo: mejorar las operaciones de almacenamiento, distribución y la trazabilidad 
del producto, mediante la incorporación de sistemas computacionales (WMS – 
Warehouse Management System, por sus siglas en inglés) que permitan integrar 
la información de los productos, pedidos y clientes para facilitar su ubicación, 
preparación y despacho, incrementando la productividad de la distribuidora.
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E10. Formular indicadores de desempeño logístico
Objetivo: medir el grado de cumplimiento de la empresa mediante la utilización 
de indicadores logísticos, que le permitan conocer el estado de su desempeño y 
generar estrategias de mejora.
La propuesta de implementación de las estrategias formuladas se realizó en 
dos fases, la primera fue la definición del orden de la implementación de las 
estrategias. La segunda fue la ejecución operativa de cada una de ellas. 
            PRIMERA FASE: 
Orden de la implementación de las estrategias. 
Para la definición del orden de implementación de las estrategias se determinaron 
los siguientes parámetros: 
• Necesidad de requerimientos técnicos y/o humanos especializados para 
la implementación. Para ello es necesario contar con los recursos humanos 
y/o técnicos que se requieran, por lo anterior, el plazo de implementación 
está determinado por la disponibilidad de recursos externos al proyecto y 
a las empresas.  
• Prerrequisitos de prácticas logísticas. Se definieron los requerimientos en 
prácticas logísticas que debe tener la empresa para aplicar la estrategia. Lo 
anterior, nos permite determinar cuáles estrategias son prerrequisitos para 
la realización de otras. 
Teniendo en cuenta la valoración de cada una de las estrategias en los parámetros 
propuestos, en la Figura 2 se presenta la relación que tienen las estrategias al 
momento de implementarse en las empresas TaT estudiadas. 
1
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Figura 2. Relación y precedencia de estrategias propuestas  
A partir de la relación de las estrategias propuestas, en la Figura 2 se puede 
clasificar el tiempo de implementación de las mismas como se presenta en la 
Tabla 2. 
Tabla 2. Orden de implementación de las estrategias en tiempo 
Tiempo de implementación Estrategia 
Corto plazo E1. Capacitar a los gerentes y administradores en te-
mas logísticos estratégicos.
E2. Capacitar al recurso humano en labores logísticas 
operacionales.
E3. Estandarizar y documentar los procedimientos lo-
gísticos de cada empresa distribuidora.
Mediano plazo E4. Analizar el comportamiento de la demanda de los 
productos de cada distribuidora
E6. Determinar los costos logísticos asociados a la 
operación de cada empresa
E10. Formular indicadores de desempeño logístico
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Tiempo de implementación Estrategia 
Largo plazo E5. Diseñar un modelo de distribución y ruteo de cada 
empresa
E7. Diseñar un modelo de gestión de inventarios para 
cada empresa distribuidora
E8. Realizar un estudio de localización y distribución 
de cada distribuidora
E9. Integrar las Tecnologías de Información (TI) a la 
operación logística de las distribuidoras TaT
fuente: Los autores
Como se observa, el inicio del proceso de implementación se debe realizar con 
la capacitación en la gestión de la cadena de suministro y la formalización y 
documentación de los procedimientos logísticos. La capacitación en la gestión 
de la cadena de suministro es el momento oportuno para que los encargados 
de logística de cada empresa aprendan los fundamentos necesarios para el 
desarrollo de los modelos de gestión logística, tanto en inventarios, distribución 
y ordenación del área de almacenamiento. 
Por otra parte, para consolidar los modelos de gestión logística —caracterizar los 
input de cada uno de ellos y definir las tecnologías de información aplicables a la 
gestión del almacén—, se requiere de la formalización y documentación de cada 
uno de los procesos logísticos realizados en la empresa. Esos procesos logísticos 
a mediano plazo estarán acompañados de indicadores logísticos que permitirán 
medir el desempeño del sistema.
La capacitación operativa se puede realizar en la primera fase de implementación, 
es una estrategia independiente que permitirá incrementar el nivel de 
conocimiento de los operarios de la distribuidora y, por lo tanto, se mejorará la 
productividad de los recursos.  
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2      SEGUNDA FASE
 Ejecución operativa de las estrategias. 
La ejecución operativa de las estrategias inició con la desagregación de cada una 
de ellas en las actividades requeridas para su realización. 
ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO 
E1. Capacitar los gerentes y administradores en temas estratégicos.
N° Actividad Meta 
E1-1 Diseñar el curso de formación: de-
terminar temáticas desagregadas, 
duración, conferencistas, reque-
rimientos de materiales y ayudas 
educativas, metodología a utilizar y 
entregables.
Curso de formación de 40 horas diseñado. 
E1-2 Realizar las capacitaciones en pla-
neación y gestión de la cadena de 
suministro al nivel directivo del 
área logística. 
10 jefes logísticos capacitados en gestión y planea-
ción de la cadena de suministro. 
E1-3 Definir las necesidades de capacita-
ción particulares en gestión logísti-
ca y operativa, para cada una de las 
empresas. 
Diagnóstico de las necesidades de capacitación por 
empresa. 
E1-4 Diseñar un plan de capacitación 
derivado del diagnóstico realizado 
como insumo para las decisiones 
de capacitación de cada una de las 
empresas. 
Plan de capacitación por empresa con los cursos a 




E2. Capacitar el recurso humano en   logísticas operacionales.
N° Actividad Meta 
E2-1 Diseñar el curso de formación: determinar 
temáticas desagregadas, duración, conferen-
cistas, requerimientos de materiales y ayudas 
educativas, metodología a utilizar y entrega-
bles.
Curso de formación de 32 horas diseñado. 
E2-2 Capacitar en buenas prácticas de almacena-
miento, recolección de pedidos, recepción y 
despacho al personal operativo de la distribui-
dora. 
Al menos 5 empleados operativos de cada 
distribuidora capacitados en buenas prác-
ticas logísticas a nivel operativo.
fuente: Los autores
E3. Estandarizar y documentar los procedimientos logísticos de cada 
empresa distribuidora.
N° Actividad Meta 
E3-1 Identificar los procesos logísticos que se reali-
zan en la organización. Se entiende por proce-
so logístico un conjunto de actividades o eta-
pas que se llevan a cabo para el desarrollo de 
una tarea en el centro de distribución.
Procesos logísticos identificados en cada 
empresa.  
E3-2 Determinar el objetivo de cada uno de los 
procesos logísticos (¿Por qué se hace?)
Objetivos de los procesos logísticos iden-
tificados. 
E3-3 Definir en orden secuencial las actividades, 
operaciones y/o etapas que se llevan a cabo 
para realizar cada proceso logístico y la perio-
dicidad de realización. 
Actividades secuenciales identificadas 
para cada uno de los procesos logísticos. 
E3-4 Determinar los responsables de cada una de 
las etapas documentadas y los lineamientos 
que regulan la actuación de los participantes 
en la ejecución de las tareas.
Responsables de cada uno de los procesos 
identificados. 
E3-5 Representar gráficamente la secuencia de las 
actividades por medio de un diagrama de flu-
jo.
Diagramas de flujo construidos para cada 
uno de los procesos. 
E3-6 Definir los formatos requeridos para la ejecu-
ción de cada uno de los procesos, con su res-




ESTRATEGIAS A MEDIANO PLAZO 
E4. Analizar el comportamiento de la demanda de los productos de cada 
distribuidora.
N° Actividad Meta 
E4-1 Recolectar información histórica de la de-
manda de cada uno de los productos vendi-
dos por la distribuidora. 
Información consolidada de bases de datos 
histórica de la demanda de cada distribuido-
ra de por lo menos dos años.
E4-2 Identificar los patrones de comportamiento 
de la demanda: componentes presentes en 
la serie (estacionaria, tendencia, estacional) 
y variabilidad en el tiempo.
Patrones de comportamiento de la deman-
da, identificados para los productos más re-
presentativos.  
E4-3 Determinar la distribución de probabilidad 
y/o modelo de pronóstico que se ajusta a 
los patrones del comportamiento de la de-
manda.
Modelos de pronóstico de la demanda  de-
finidos para los productos de cada distribui-
dora. 
fuente: Los autores
E6. Determinar los costos logísticos asociados a la operación de cada 
empresa.
N° Actividad Meta 
E6-1 Recolectar información contable de los cos-
tos asociados a los procesos de gestión de 
inventarios y distribución de cada empresa 
Información contable vinculada a costos de 
gestión de inventarios y distribución depu-
rada para cada distribuidora
E6-2 Estimar los costos asociados a mantener una 
unidad en el inventario: costo de capital, im-
puestos, seguros, almacenamiento, obsoles-
cencia, entre otros.  
Costo de mantener inventario estimado 
para cada distribuidora 
E6-3 Estimar los costos asociados a procesar una 
orden de compra en cada distribuidora 
Costo de ordenar estimado para cada distri-
buidora 
E6-4 Estimar el costo de penalización o faltante: 
costos contables por retraso en entrega de 
pedidos y/o utilidad perdida que se hubiese 
obtenido por una venta
Costo por faltante estimado para cada dis-
tribuidora
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N° Actividad Meta 
E6-5 Estimar el costo de distribución de cada una 
de las empresas teniendo en cuenta ppará-
metros generales del proceso: distancias de 
los clientes, velocidad promedio, capacidad 
de vehículos utilizados, entre otros. 
Costo de distribución estimado para cada 
empresa
fuente: Los autores
E10. Formular indicadores de desempeño logístico.
N° Actividad Meta 
E10-1 Definir las actividades o procesos relevantes 
al para el desempeño logístico de la distribui-
dora   
Actividades relevantes identificadas en 
cada distribuidora
E10-2 Definir el objetivo del indicador y la variable a 
medir para cada una de las actividades  
Variable y objetivo documentado para cada 
actividad 
E10-3 Operacionalizar el indicador: determinar la 
forma de cálculo del indicador, unidad de 
medida, valor deseado, rango de gestión  y la 
fuente de información 
Indicador de desempeño logístico formula-
do y comprendido por las áreas logísticas 
de las empresas 
fuente: Los autores
ESTRATEGIAS A LARGO PLAZO 
E5. Diseñar un modelo de distribución y ruteo de cada empresa.
N° Actividad Meta 
E5-1 Caracterizar el proceso de distribución de la 
empresa
Procesos de distribución formalizados y 
documentados de cada distribuidora 
E5-2 Realizar la zonificación del área de cobertura 
de la empresa
Zonas de cobertura propuestas 
E5-3 Diseñar un programa para la programación de 
los despachos atendiendo las necesidades de 
los clientes y las capacidades de la empresa
Propuesta de programa  para programar 
los despachos formulada para cada distri-
buidora
E5- 4 Generar un modelo de ruteo para los despa-
chos programados
Modelo de ruteo formulado y validado 
con las empresas distribuidoras 
fuente: Los autores
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E7. Diseñar un modelo de gestión de inventarios para cada empresa 
distribuidora.
N° Actividad Meta 
E7-1 Recolectar información de oferta y demanda 
de cada uno de los productos vendidos por la 
distribuidora 
Información consolidada de modelos de 
pronósticos de demanda, costos de ges-
tión de inventario y de oferta: tiempos de 
abastecimiento, políticas de negociación 
con los proveedores (costo de compra, 
descuentos, cantidades mínimas de com-
pra) 
E7-2 Jerarquizar los productos de la empresa basa-
do en criterios de importancia (ingresos, uti-
lidad, nivel de rotación..) para identificar los 
productos más representativos 
Clasificación de los productos de la distri-
buidora basado en por lo menos el criterio 
de ingresos por ventas (clasificación ABC) 
E7-3 Evaluar modelos teóricos de control de inven-
tarios 
Simulación de por lo menos un modelo 
teórico de control de inventarios que re-
duzca los costos logísticos actuales para 
los productos de cada distribuidora 
E7-4 Definir políticas de compra para los productos 
de las distribuidoras
Políticas formuladas para direccionar el 
proceso de compras (cuánto ordenar y 
cada cuánto) de los productos de cada 
distribuidora
fuente: Los autores
E8. Realizar un estudio de localización y distribución de cada distribuidora.
N° Actividad Meta 
E8-1 Analizar la localización de cada una de las em-
presas estudiadas en el marco de las condicio-
nes de oferta y demanda y la reglamentación 
existente 
Un estudio de localización desarrollado 
para cada una de las distribuidoras 
E8-1 Jerarquizar los productos de la bodega a partir 
de criterios de clasificación para determinar la 
importancia de cada uno para las distribuidoras
Productos de cada distribuidora jerarqui-
zados 
E8-2 Determinar el nivel de inventario promedio 
para cada uno de los productos disponibles 
basado en el modelo de gestión de inventario 
propuesto 
Niveles de inventario promedio identifica-
dos para cada distribuidora
E8-3 Determinar requerimientos de espacio en al-
macenamiento para cada uno de los productos, 
a partir de las unidades de carga utilizadas y es-
tantería disponible 
Requerimientos de espacio determinados 
para cada uno de los productos en las bo-
degas 
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N° Actividad Meta 
E8-4 Planificar la disposición de cada uno de los pro-
ductos en la zona de almacenamiento teniendo 
en cuenta la popularidad, similitud, tamaño y 
características de los productos 
Propuesta de disposición de los produc-
tos en la zona de almacenamiento de las 
bodegas
E8-5 Diseñar el área de picking teniendo en cuenta 
la popularidad, similitud, tamaño y característi-
cas de los productos y los pedidos.  
Propuesta de disposición del área de pic-
king de cada bodega 
E8-6 Determinar los requerimientos de espacio del 
área de recepción y despacho a partir de la 
operación de las mismas. 
Propuesta de disposición de las áreas de 
recepción y despacho de cada bodega
E8-7 Determinar los requerimientos de espacio de 
pasillos a partir del análisis de movimientos y 
de los equipos de manejo de materiales utili-
zados. 
Propuesta de áreas de evolución de cada 
bodega 
fuente: Los autores
E9. Integrar las Tecnologías de Información (TI) a la operación logística de las 
distribuidoras TaT.
N° Actividad Meta 
E9-1 Definir un equipo interdisciplinario para el  
proceso de selección del software a implemen-
tar 
Equipos interdisciplinarios definidos en 
cada una de las empresas 
E9-2 Formalizar y documentar los procesos logísti-
cos llevados a cabo en cada una de las distri-
buidoras
Manual de procedimientos de cada pro-
ceso logístico que se lleva a cabo en la 
empresa 
E9-3 Determinar los procesos logísticos que pueden 
ser mejorado a través de la inclusión de TI
Requerimientos logísticos internos iden-
tificados
E9-4 Revisar cuales de las TI disponibles en el mer-
cado pueden satisfacer los requerimientos que 
tiene la compañía  
Documentación de tecnologías de infor-
mación que cubren los requerimientos 
de la empresa 
E9-5 Evaluar las TI disponibles y seleccionar la me-
jor.  
Determinación de criterios cuantitativos 
y cualitativos de selección y evaluación 
de proveedores identificados




Dentro de los resultados, se mencionarán cada uno de los casos de estudio de 
manera particular, es decir, se procede a indicar la estrategia desarrollada y la 
aplicación de dicha estrategia en cada caso de estudio.
E2. Capacitar el recurso humano en labores logísticas operacionales
Objetivo: incrementar el nivel de conocimiento del personal 
operativo de las empresas en temas de logística, con el fin de 
aumentar sus capacidades para mejorar las actividades operativas 
y ampliar la productividad de las empresas.
DIAGNÓSTICO
La administración del Capital Humano abarca todas las funciones y 
responsabilidades dirigidas a atraer, contratar, desarrollar y retener los recursos 
de la gente, esenciales para el éxito de una compañía. Está comprobado que 
el capital humano en forma de trabajadores con conocimiento exitosamente 
retenidos en una organización es esencial para la rentabilidad de una empresa. 
Todas aquellas empresas que tengan éxito al contratar y retener la mezcla 
perfecta de capital humano que guiará y fortalecerá su organización tendrán 
una ventaja competitiva que será difícil de vencer.
Ante la necesidad de capacitar a los colaboradores de la compañía, de manera 
inicial se estableció una reunión con las personas encargadas del área de logística, 
en la que se enmarcaron los principales temas a trabajar, entre ellos están:
• Logística básica
• Operaciones matemáticas básicas
• Almacenamiento
• Cubicaje
• Conversión de unidades
RESULTADOS CASOS DE ESTUDIO
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Posterior a esta reunión, se procedió a iniciar con la jornada de capacitación de 
todo el personal operativo de la compañía y se fijaron los horarios de trabajo entre 
martes y viernes de cada semana de 9:00 a 11:00 am. El primer día se presentó la 
agenda de trabajo a todos los asistentes y se hizo un sondeo de conocimientos 
previos, arrojando resultados con falencias en la parte de operaciones básicas 
matemáticas, tema crucial para continuar con el programa de formación.
De acuerdo con estos resultados, se reforzó cada uno de los temas, —operaciones 
básicas, sistema internacional de unidades, conversión de unidades, estadística 
descriptiva—, entre otros. Con base en lo anterior, se observó una mejora en los 
temas anteriores, se procedió a trabajar contenidos más operativos, tales como, 
sistemas de almacenamiento, cubicaje, logística básica, etc.
E4. Analizar el comportamiento de la demanda de los productos de cada 
distribuidora
Objetivo: determinar el comportamiento de la demanda de los 
diferentes productos de la empresa, para tomar decisiones efectivas 
en cuanto a las cantidades a comprar y almacenar y su mejor 
ubicación dentro de la bodega.
DIAGNÓSTICO
El análisis de la demanda es vital para las organizaciones, ya que proveen los datos 
iniciales para la planeación de todo el sistema de aprovisionamiento y facilita a 
las áreas funcionales que dependen de ella (marketing, finanzas) que establezcan 
sus presupuestos y controles para acoplarse al ritmo logístico de la compañía. 
Al analizar la demanda debe tenerse en cuenta todas las características que la 
componen, determinar si es regular o irregular, si sus componentes espaciales 
y temporales son significativos y si tiene algún grado de dependencia de otros 
componentes o productos. 
Es preciso identificar las características de la demanda de los ítems a comprar, 
para determinar la necesidad de trabajar con datos históricos o si es adecuado 
utilizar algún método de pronóstico.
Se hizo un estudio completo referente a los artículos que se encuentran en la 
24
distribuidora, con los que en una primera etapa se estableció una clasificación 
jerárquica, para lo cual se determinó la cantidad de artículos que maneja en la base 
de datos y así efectuar una depuración de estos, ya que algunos productos eran 
obsoletos, o en la base de datos se repetían. Una vez se contó con la información 
confiable de artículos, se estableció una muestra y sobre esta se hizo el estudio. 
Para la muestra se seleccionaron los artículos más relevantes de la distribuidora, 
cuyas solicitudes por parte de los clientes era mayor y representaban rotación 
más frecuente.
Con la selección de la muestra se clasificaron estos artículos a través de diferentes 
criterios importantes para la categorización de inventarios, criterios que con la 
ayuda de expertos se priorizaron. Los criterios fueron sometidos al método de 
coeficiente de concordancia de Kendall, con el fin de garantizar que la calificación 
dada por los expertos sobre la priorización de criterios fuera coherente y tuviera 
relación. 
Una vez se tuvo los criterios de clasificación de inventarios priorizados por los 
expertos, se seleccionaron los más importantes para tomarlos como referencia 
para el estudio. 
El siguiente paso fue hacer todo un estudio de demanda, con datos históricos de 
las cantidades solicitadas de determinado producto. Los productos que fueron 
objeto de estudio se extrajeron de cada uno de los conglomerados obtenidos, 
que representaban el comportamiento que debía tener cada uno de los 
productos de explícito conglomerado, al ser estos productos de características 
similares.
La base de datos suministrada por la compañía arrojó un total de 2.816 artículos 
dentro del inventario de su bodega, reconociendo que no todos tienen la misma 
rotación.
A continuación se presenta la clasificación ABC de los artículos representativos 
de la compañía, después de haber depurado y clasificado, teniendo en cuenta el 
porcentaje de ventas y su nivel de rotación.
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
1 0010050 5,84% 5,84% 0,60%
2 0010053 5,72% 11,56% 1,20%
3 0500070 5,08% 16,64% 1,81%
4 0040160 4,45% 21,09% 2,41%
5 0210016 2,32% 23,41% 3,01%
6 0030054 2,28% 25,69% 3,61%
7 0150010 1,64% 27,33% 4,22%
8 0210004 1,59% 28,92% 4,82%
9 0030002 1,49% 30,41% 5,42%
10 0030062 1,45% 31,87% 6,02%
11 0300001 1,21% 33,08% 6,63%
12 0080222 1,19% 34,26% 7,23%
13 0250000 1,14% 35,40% 7,83%
14 0360154 1,13% 36,53% 8,43%
15 0040674 1,12% 37,65% 9,04%
16 0150176 1,02% 38,66% 9,64%
17 0350150 1,01% 39,67% 10,24%
18 0080231 1,01% 40,68% 10,84%
19 0150000 0,99% 41,67% 11,45%
20 0150172 0,98% 42,65% 12,05%
21 0030000 0,93% 43,59% 12,65%
22 0080196 0,90% 44,49% 13,25%
23 0350001 0,85% 45,34% 13,86%
24 0150173 0,85% 46,18% 14,46%
25 0030450 0,82% 47,01% 15,06%
26 0080217 0,77% 47,77% 15,66%
27 0010791 0,76% 48,54% 16,27%
28 0040673 0,76% 49,30% 16,87%
29 0080239 0,74% 50,04% 17,47%
30 0040711 0,72% 50,76% 18,07%
31 0080214 0,70% 51,46% 18,67%
32 0040167 0,69% 52,14% 19,28%
33 0040676 0,68% 52,83% 19,88%
34 0040161 0,67% 53,50% 20,48%
Tabla 3. Clasificación ABC de los artículos representativos de la compañía
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
35 0080203 0,66% 54,16% 21,08%
36 0030402 0,66% 54,82% 21,69%
37 0030343 0,65% 55,47% 22,29%
38 0250002 0,65% 56,12% 22,89%
39 0050328 0,64% 56,76% 23,49%
40 0050018 0,63% 57,39% 24,10%
41 0150183 0,62% 58,00% 24,70%
42 0110004 0,61% 58,62% 25,30%
43 0040671 0,61% 59,23% 25,90%
44 0050014 0,61% 59,83% 26,51%
45 0080227 0,58% 60,41% 27,11%
46 0080220 0,56% 60,97% 27,71%
47 0040807 0,52% 61,49% 28,31%
48 0080232 0,52% 62,00% 28,92%
49 0040717 0,51% 62,52% 29,52%
50 0040014 0,49% 63,01% 30,12%
51 0050070 0,49% 63,49% 30,72%
52 0050327 0,49% 63,98% 31,33%
53 0040798 0,48% 64,46% 31,93%
54 0040166 0,48% 64,94% 32,53%
55 0040935 0,47% 65,41% 33,13%
56 0080163 0,47% 65,88% 33,73%
57 0110005 0,46% 66,33% 34,34%
58 0080219 0,45% 66,79% 34,94%
59 0080218 0,45% 67,24% 35,54%
60 0030403 0,45% 67,69% 36,14%
61 0040715 0,44% 68,12% 36,75%
62 0030020 0,43% 68,56% 37,35%
63 0040004 0,43% 68,99% 37,95%
64 0080238 0,42% 69,42% 38,55%
65 0290006 0,42% 69,84% 39,16%
66 0350151 0,42% 70,26% 39,76%
67 0210030 0,42% 70,68% 40,36%
68 0080136 0,42% 71,10% 40,96%
69 0080230 0,42% 71,52% 41,57%
70 0080013 0,41% 71,93% 42,17%
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
71 0030359 0,40% 72,33% 42,77%
72 0350004 0,40% 72,73% 43,37%
73 0030352 0,40% 73,13% 43,98%
74 0080204 0,40% 73,52% 44,58%
75 0040834 0,39% 73,92% 45,18%
76 0080234 0,39% 74,31% 45,78%
77 0080202 0,39% 74,70% 46,39%
78 0080033 0,39% 75,09% 46,99%
79 0210007 0,38% 75,48% 47,59%
80 0080278 0,38% 75,86% 48,19%
81 0030361 0,38% 76,24% 48,80%
82 0080224 0,38% 76,62% 49,40%
83 0040813 0,38% 77,00% 50,00%
84 0030357 0,37% 77,37% 50,60%
85 0010130 0,36% 77,73% 51,20%
86 0010114 0,36% 78,09% 51,81%
87 0150195 0,36% 78,45% 52,41%
88 0080200 0,36% 78,81% 53,01%
89 0080241 0,35% 79,16% 53,61%
90 0040811 0,35% 79,51% 54,22%
91 0150187 0,35% 79,86% 54,82%
92 0080592 0,35% 80,21% 55,42%
93 0150160 0,34% 80,55% 56,02%
94 0080240 0,34% 80,89% 56,63%
95 0080604 0,34% 81,24% 57,23%
96 0040002 0,34% 81,58% 57,83%
97 0150182 0,34% 81,91% 58,43%
98 0350100 0,33% 82,24% 59,04%
99 0360158 0,33% 82,57% 59,64%
100 0030363 0,33% 82,90% 60,24%
101 0040718 0,32% 83,22% 60,84%
102 0080157 0,32% 83,54% 61,45%
103 0150164 0,32% 83,86% 62,05%
104 0080119 0,32% 84,18% 62,65%
105 0040719 0,32% 84,49% 63,25%
106 0050371 0,31% 84,81% 63,86%
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
107 0030540 0,31% 85,11% 64,46%
108 0030544 0,31% 85,42% 65,06%
109 0040970 0,31% 85,73% 65,66%
110 0030401 0,31% 86,04% 66,27%
111 0150163 0,31% 86,34% 66,87%
112 0030559 0,30% 86,64% 67,47%
113 0500023 0,29% 86,94% 68,07%
114 0210006 0,29% 87,23% 68,67%
115 0350101 0,29% 87,51% 69,28%
116 0150017 0,28% 87,80% 69,88%
117 0200000 0,28% 88,08% 70,48%
118 0050080 0,28% 88,36% 71,08%
119 0080279 0,28% 88,64% 71,69%
120 0500021 0,28% 88,92% 72,29%
121 0040820 0,27% 89,20% 72,89%
122 0110191 0,27% 89,47% 73,49%
123 0080434 0,27% 89,74% 74,10%
124 0040405 0,27% 90,01% 74,70%
125 0150252 0,26% 90,27% 75,30%
126 0080454 0,26% 90,53% 75,90%
127 0030050 0,26% 90,79% 76,51%
128 0010132 0,26% 91,05% 77,11%
129 0110198 0,26% 91,31% 77,71%
130 0080229 0,25% 91,56% 78,31%
131 0080212 0,25% 91,81% 78,92%
132 0080160 0,25% 92,06% 79,52%
133 0030541 0,25% 92,31% 80,12%
134 0370926 0,25% 92,56% 80,72%
135 0050335 0,25% 92,81% 81,33%
136 0050370 0,25% 93,05% 81,93%
137 0500033 0,25% 93,30% 82,53%
138 0040012 0,24% 93,54% 83,13%
139 0080270 0,24% 93,79% 83,73%
140 0080442 0,24% 94,03% 84,34%
141 0210024 0,24% 94,27% 84,94%
142 0030456 0,24% 94,51% 85,54%
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
143 0500031 0,24% 94,75% 86,14%
144 0080370 0,24% 94,99% 86,75%
145 0200004 0,24% 95,23% 87,35%
146 0010116 0,24% 95,47% 87,95%
147 0200012 0,24% 95,71% 88,55%
148 0040787 0,24% 95,94% 89,16%
149 0050303 0,24% 96,18% 89,76%
150 0040786 0,24% 96,42% 90,36%
151 0040150 0,24% 96,65% 90,96%
152 0150192 0,23% 96,89% 91,57%
153 0030056 0,23% 97,12% 92,17%
154 0040010 0,23% 97,35% 92,77%
155 0080221 0,23% 97,58% 93,37%
156 0040165 0,23% 97,81% 93,98%
157 0360025 0,23% 98,04% 94,58%
158 0040799 0,23% 98,26% 95,18%
159 0500026 0,23% 98,49% 95,78%
160 0030339 0,22% 98,71% 96,39%
161 0370490 0,22% 98,93% 96,99%
162 0040663 0,22% 99,14% 97,59%
163 0030532 0,22% 99,36% 98,19%
164 0030546 0,21% 99,57% 98,80%
165 0080216 0,21% 99,79% 99,40%
166 0150181 0,21% 100,00% 100,00%
fuente: Los autores
Todos los sistemas de inventarios presentan dos problemas importantes: 
mantener un control adecuado de cada artículo en inventario y asegurar que 
estén disponibles las unidades exactas en inventarios. Por lo tanto, el análisis 
ABC es un sistema de inventario que ofrece una técnica de control que puede 
mejorar la exactitud de las cifras. En la realidad es común pedir cientos y miles de 
artículos diferentes, en tales casos, el seguimiento de miles de artículos puede 
requerir con frecuencia recursos excesivos de tiempo y trabajo. La clasificación 
ABC es adecuada en tales situaciones, ya que permite identificar cuáles de los 
diversos artículos son los más importantes; según los costos involucrados. 
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El mantenimiento del inventario mediante el recuento y la recepción de pedidos 
requiere tiempo y dinero. Cuando estos recursos son limitados —suele suceder 
muy a menudo—, lo lógico al momento de controlar el inventario será utilizar los 
recursos disponibles de la mejor manera. En otras palabras, habrá que centrarse 
en los artículos más importantes de entre todos los que están en inventario.  
Cualquier sistema de inventario debe concretar el momento en que se debe 
efectuar un pedido y las unidades del mismo. En la mayoría de las situaciones en las 
que se realiza el control del inventario hay tantos artículos que no es viable tratar 
por igual cada uno de ellos. Para superar este problema se creó el análisis ABC y en 
ocasiones también se llama regla “80-20”, que es un método para agrupar artículos 
en tres clases o grupos: alto volumen monetario (A), volumen monetario medio 
(B) y bajo volumen monetario”(C), con el fin de identificar aquellos artículos que 
tienen el mayor impacto sobre los costos de inventarios. El volumen monetario 
es un indicador de la importancia; un artículo con bajo costo pero volumen alto 
puede ser más importante que uno de alto costo y bajo volumen.    
De acuerdo con esta información relevante, a continuación se observa la gráfica 
de la clasificación ABC para la distribuidora caso de estudio.
Figura 2. Gráfica de la clasificación ABC para la distribuidora caso de estudio.
 Fuente: Los autores
De acuerdo con el análisis desarrollado se puede afirmar que para los artículos 
clase A.- la menor cantidad de artículos, representan la mayor proporción del 
valor total global monetario. Necesita un inventario minucioso y cuidadoso.
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
 1 0010050 5,84% 5,84% 0,60%
2 0010053 5,72% 11,56% 1,20%
3 0500070 5,08% 16,64% 1,81%
4 0040160 4,45% 21,09% 2,41%
Fuente: Los autores
Artículos Clase B.- más artículos que A y menos que C, cuyo valor total monetario 
resulta pequeño comparado con los de la clase A. El inventario de estos artículos 
necesita cuidado menor; su variación tiene un efecto reducido en los costos 
totales.
Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
 1 0010050 5,84% 5,84% 0,60%
2 0010053 5,72% 11,56% 1,20%
3 0500070 5,08% 16,64% 1,81%
4 0040160 4,45% 21,09% 2,41%
5 0210016 2,32% 23,41% 3,01%
6 0030054 2,28% 25,69% 3,61%
7 0150010 1,64% 27,33% 4,22%
8 0210004 1,59% 28,92% 4,82%
9 0030002 1,49% 30,41% 5,42%
10 0030062 1,45% 31,87% 6,02%
11 0300001 1,21% 33,08% 6,63%
12 0080222 1,19% 34,26% 7,23%
13 0250000 1,14% 35,40% 7,83%
14 0360154 1,13% 36,53% 8,43%
15 0040674 1,12% 37,65% 9,04%
16 0150176 1,02% 38,66% 9,64%
17 0350150 1,01% 39,67% 10,24%
18 0080231 1,01% 40,68% 10,84%
19 0150000 0,99% 41,67% 11,45%
20 0150172 0,98% 42,65% 12,05%
Tabla 4. Artículos Clase B.
Tabla 5. Artículos Clase C.
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
21 0030000 0,93% 43,59% 12,65%
22 0080196 0,90% 44,49% 13,25%
23 0350001 0,85% 45,34% 13,86%
24 0150173 0,85% 46,18% 14,46%
25 0030450 0,82% 47,01% 15,06%
26 0080217 0,77% 47,77% 15,66%
27 0010791 0,76% 48,54% 16,27%
28 0040673 0,76% 49,30% 16,87%
29 0080239 0,74% 50,04% 17,47%
30 0040711 0,72% 50,76% 18,07%
31 0080214 0,70% 51,46% 18,67%
32 0040167 0,69% 52,14% 19,28%
33 0040676 0,68% 52,83% 19,88%
34 0040161 0,67% 53,50% 20,48%
35 0080203 0,66% 54,16% 21,08%
36 0030402 0,66% 54,82% 21,69%
37 0030343 0,65% 55,47% 22,29%
38 0250002 0,65% 56,12% 22,89%
39 0050328 0,64% 56,76% 23,49%
40 0050018 0,63% 57,39% 24,10%
41 0150183 0,62% 58,00% 24,70%
42 0110004 0,61% 58,62% 25,30%
43 0040671 0,61% 59,23% 25,90%
44 0050014 0,61% 59,83% 26,51%
45 0080227 0,58% 60,41% 27,11%
46 0080220 0,56% 60,97% 27,71%
47 0040807 0,52% 61,49% 28,31%
48 0080232 0,52% 62,00% 28,92%
49 0040717 0,51% 62,52% 29,52%
50 0040014 0,49% 63,01% 30,12%
51 0050070 0,49% 63,49% 30,72%
52 0050327 0,49% 63,98% 31,33%
53 0040798 0,48% 64,46% 31,93%
54 0040166 0,48% 64,94% 32,53%
55 0040935 0,47% 65,41% 33,13%
56 0080163 0,47% 65,88% 33,73%
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Nº Código % Ventas Ventas acumuladas % Artículos
57 0110005 0,46% 66,33% 34,34%
58 0080219 0,45% 66,79% 34,94%
59 0080218 0,45% 67,24% 35,54%
60 0030403 0,45% 67,69% 36,14%
61 0040715 0,44% 68,12% 36,75%
62 0030020 0,43% 68,56% 37,35%
63 0040004 0,43% 68,99% 37,95%
64 0080238 0,42% 69,42% 38,55%
65 0290006 0,42% 69,84% 39,16%
66 0350151 0,42% 70,26% 39,76%
67 0210030 0,42% 70,68% 40,36%
68 0080136 0,42% 71,10% 40,96%
69 0080230 0,42% 71,52% 41,57%
70 0080013 0,41% 71,93% 42,17%
71 0030359 0,40% 72,33% 42,77%
72 0350004 0,40% 72,73% 43,37%
73 0030352 0,40% 73,13% 43,98%
74 0080204 0,40% 73,52% 44,58%
75 0040834 0,39% 73,92% 45,18%
76 0080234 0,39% 74,31% 45,78%
77 0080202 0,39% 74,70% 46,39%
78 0080033 0,39% 75,09% 46,99%
79 0210007 0,38% 75,48% 47,59%
80 0080278 0,38% 75,86% 48,19%
81 0030361 0,38% 76,24% 48,80%
82 0080224 0,38% 76,62% 49,40%
83 0040813 0,38% 77,00% 50,00%
Fuente: Los autores
Artículos Clase C.- son la mayoría de los artículos, no son tan importantes como 
los de la clase A, pero son más significativos que los de la clase B.
El propósito de esta clasificación es definir el grado adecuado de control para 
cada artículo. Los artículos del grupo A pueden controlarse con pedidos dos 
veces por semana, los artículos del B con pedidos semanales y los C con pedidos 
mensuales. 
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Para el buen manejo y desempeño de las compras se proponen las siguientes políticas: 
• Como dependencia de compras es responsable de las negociaciones con 
los proveedores y del seguimiento de todo el proceso de adquisición. 
• Es responsable de documentar todas las operaciones de compra, para 
satisfacer los requerimientos fiscales y de auditoría de la distribuidora. 
• Es el encargado de realizar la evaluación y selección de proveedores, además, 
actuará con transparencia e imparcialidad en cuanto al trato con sus proveedores. 
• Realizará compras a proveedores que garanticen el mantenimiento, 
soporte y garantía de los productos. 
• Buscará que la adquisición de mercancías se realice de manera oportuna, 
para no incurrir en riesgos ni sobre costos por escasez. 
• Regulará el manejo confidencial de la información acerca de las ofertas 
propuestas por cada uno de los proveedores, para garantizar una 
competencia justa. 
• Para la selección de un proveedor se debe tener en cuenta criterios como: 
precio, calidad, marca y funcionalidad. 
• Toda entrega de mercancías por parte de la bodega debe contener un 
formato, en el cual la persona que recibe la mercancía debe firmar una 
orden de recibido, asegurando que lo que recibió está acorde con lo que 
se entregó. 
• Todo material a entregar relacionado con la seguridad industrial y la salud 
ocupacional, debe quedar registrado y firmado por quien lo recibe en el 
formato de “Control de elementos de protección personal”. 
E10. Formular indicadores de desempeño logístico
Objetivo: medir el grado de cumplimiento de la empresa mediante 
la utilización de indicadores logísticos, que le permitan conocer el 
estado de su desempeño y generar estrategias de mejora.
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DIAGNÓSTICO
Con un grupo de aprendices del Tecnólogo en Gestión Logística se procedió a 
identificar algunos de los aspectos de mejora que precisan ser medidos para 
llevar una estimativa y/o control de las actividades pertinentes en la operación 
comercial y logística de la compañía. Se hizo un recorrido por las instalaciones, 
identificando el flujo de la operación que está dividido en dos: ventas de 
distribución TAT y ventas al menudeo en un punto de venta en el mismo depósito. 
Se inició por el área de ventas telefónicas, que está compuesta por dos operadoras 
quienes se encargan de efectuar las llamadas diarias a los tenderos para identificar 
su pedido y, al mismo tiempo, reciben llamadas para la elaboración del pedido 
por el aplicativo ERP propio de la empresa. 
En esta medida se lleva el registro de las cantidades requeridas y los datos 
del tendero para proceder a ser organizado y despachado. Según los datos 
proporcionados por la operaria telefónica son aproximadamente 976 clientes los 
que se llaman en el día. Aquí no se estipula el tiempo de cada llamada registrada, 
ni cuántas se convirtieron en venta, tampoco se identifica cuántas se dejaron de 
hacer y/o cuántas entraron mientras las operarias atendían telefónicamente. Se 
debe desglosar también la priorización de los clientes para las llamadas.
No. de llamadas realizadas
Total de clientes a llamar día
No. Ventas realizadas
Total clientes a llamar día
No. de llamadas realizadas
Total de clientes a llamar día
Clientes Pareto
Frecuencia ventas x cliente
Valor ventas telefónicas día
Total ventas telefónicas día
No. de llamadas realizadas
Total de clientes a llamar día
Figura 3. Indicadores comerciales.
Fuente: Los autores
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Figuras 4-5-6. Bodega empresa distribuidora de estudio.
Fuente: Los autores 
Para ello, se han estipulado los siguientes indicadores, que deberán ser llevados 
en un periodo de tiempo considerable que permita tomar una decisión gerencial 
para estipular los aspectos de mejora.
Por otro lado, siguiendo con el recorrido se identificó que las delimitaciones 
por área no están establecidas, es decir, en las diferentes áreas del depósito se 
encontró mezcla de productos, lo cual no permite tener un control exacto sobre 
los productos almacenados por familia y, por ende, de sus inventarios. Asimismo, 
debido a reglamentaciones sanitarias y de Normas Técnicas Colombianas y de 
Prevención, se debe tener delimitado por componente químico y de elaboración 
su clasificación. Para el tema del almacenamiento se estipulan los siguientes 
indicadores propios del área —tanto físicos como los relacionados al almacén y 
su inventario— como se ilustra en las figuras 4, 5 y 6.
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Valor inventario físico
Valor costo ventas mes
Costo operación almacenamiento 
No. unidades almacenadas
Costo total operativo bodega 
Total área almacenamiento
 Volumen compra (Ref.)
Área total por referencia
No. referencias con diferencia
No. referencias inventariadas 
Costo total operativo bodega
No. empleados bodega
Valor de las compras mes 
Total ventas mes
Figura 7. Inventario inicial – Ventas (periodo tiempo) = Inventario final.
Fuente: Los autores 
Figura 8. Valor de compras mes sobre total de ventas mes
Fuente: Los autores
Con los indicadores anteriores se pretende abarcar casi toda el área del almacén, 
aun así; conociendo las limitaciones de espacio de la misma. Para ello es 
indispensable que las metodologías de compra, almacenamiento, inventario y 
ventas, sean proporcionales a las capacidades máximas logísticas del depósito. 
Lo anterior, ya que se identificó que la dinámica de ingreso de mercancía se 
efectúa una vez a la semana bajo una modalidad de almacenamiento con una 
rotación diaria alta. Es decir, que una sugerencia sería fraccionar los pedidos de 
compra de acuerdo con las capacidades de almacenamiento y proporcional a las 
ventas. Así, se puede tener mejor dimensionamiento del inventario y control de 
los valores del mismo.
Dentro del despacho de la mercancía se pudo evidenciar que el área es pequeña para la 
operación, esto es resultado de las limitaciones de espacio de la bodega. Es pertinente 
establecer una zonificación del alistamiento de las mercancías, para que se tenga un 
orden a la hora del alistamiento en el camión. Del mismo modo, se espera conseguir 




No. de pedidos entregasdos atiempo
No. total de pedidos entregados
No. de facturas emitidas sin error
Total facturas emitidas
No. de pedidos entregasdos completos
No. total de pedidos entregados
E8. Realizar un estudio de localización y distribución de cada distribuidora
Objetivo: determinar si la ubicación donde se encuentran 
ubicadas las empresas responde tanto a sus necesidades como a 
la reglamentación existente. Por otro lado, determinar la manera 
adecuada de organización de las diferentes áreas y elementos que 
forman parte de las bodegas de las empresas distribuidoras.
DIAGNÓSTICO
Esta actividad inició bajo un diagnóstico de las instalaciones, inspeccionando el 
orden de la ubicación, de los almacenes con el objetivo comercial y las prioridades 
del almacén, acompañado de los aprendices del Tecnólogo en Gestión Logística, 
quienes dieron apoyo operativo para la realización de esta investigación sujeta a 
los aspectos de mejora relevantes para la distribuidora caso de estudio.
Se procedió a identificar la actividad comercial de la empresa que es la comercialización 
y distribución de productos de aseo personal, aseo hogar, alimento canino, licores y 
cigarrillos para el sector conocido como tienda a tienda (TAT). Dentro del diagnóstico 
se pudo identificar estrategias actuales que se recomiendan sean encaminadas a 
estándares de operaciones de logística internacional.
Almacenamiento planta primer piso:
En el primer recorrido de la planta primer piso se encontraron productos tales 
como energizantes, caldos de gallina, jabones corporales, aromatizantes de 
ropa, licores, margarina, alimento para perros, gel, champú, licores y cigarrillos, 
ubicados en un área especial. 
Figura 9. Indicadores de medición de despacho.
Fuente: Los autores
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En el recorrido se identificó que los productos almacenados no cuentan con 
un orden lógico de acuerdo con sus características físicas y según su uso, como 
se establece en la Resolución 2674 de 2013, Titulo II, Capítulo I, Edificación e 
Instalaciones.  En este punto se debe diferenciar el almacenamiento por familias. 
Una vez esté por familias clasificados por proveedores (sugerencia según la 






juntas. En la parte 
inferior productos 
de aseo hogar.
Siguiendo con el diagnóstico, identificando los aspectos de mejora, se pudo 
reconocer que en el espacio que hay en la planta primer piso, sujeto a la imagen 05, 
también se evidencia en la parte inferior productos como Aromatel pertenecientes 
al proveedor Quala S.A. Por su parte, con no menos de 1 metro de distancia, en pasillo 
se encuentran apilados energizantes, bebidas en polvo, alimentos (condimentos) y 
en la última parte licores, según se observa en la figura 11.
Figura 10. Proveedores clasificados por familias.
Fuente: Los autores
Figura 11. Proveedores clasificados por familias.
Fuente: Los autores
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La anterior imagen nos presenta la mezcla en el apilamiento central del 
almacén en la planta primer piso, sin la señalización y distribución adecuada por 
clasificación, que contribuye a que la mezcla de los olores sea impregnada en los 
productos alimenticios.
Dentro de la misma planta primer piso, en la parte lateral posterior, se evidenciaron 
algunas averías, comida para perros, y margarina en ese apilamiento lateral, 
ubicado en estibas de madera. En ese mismo espacio, se pudo evidenciar algunas 
margarinas en mal estado, fuera de la cadena de frío y debajo de las escaleras.
Con las imágenes anteriores no se tiene visualizado un orden lógico de la 
mercancía en el almacén, se deben generar estrategias de acuerdo con los 
productos de mayor rotación, aunque con información suministrada por la 
distribuidora, la gran mayoría de los productos son de alta rotación. Del mismo 
modo, también se identificó que algunas estibas fueron cortadas para que 
encuadraran dentro de las áreas delimitadas previamente existentes dentro del 
almacén. Algunas de ellas fueron usadas por pedazos para rellenar otras áreas.
Almacenamiento planta segundo piso
En esta área en especial, se encontró un espacio específico para el almacenamiento 
del papel higiénico que proviene de Barranquilla y demora aproximadamente 
veinte días en llegar. Este ocupa un 40 % aproximando del almacenamiento de 
la planta segundo piso. Ahí se encontraron averías no inventariadas en un área 
aparte, y el resto presentaba más alimento para perros.
Implementación de estrategias recomendadas
A continuación se encontrará la vista de la planta primer piso, que actualmente 
cuenta con una bahía central que resta espacio a la distribución, en este nuevo 
diseño se pretende atacar tres bahías con pasillo intermedio para la optimización 
del espacio, y así mismo de los productos que se almacenan. En ese orden de 
ideas se deben tener en cuenta las Normas Técnicas de Prevención y Normas 
Técnicas Colombianas referentes al almacenamiento de productos, en el que 
se estipula según la NTP 298 – 618, las delimitaciones amarillas a 0,30 m de la 
estantería, con una línea amarilla de 0,10m de grosor. Así mismo, la clasificación 
según las familias que se proponen a continuación:
41
Zona almacenamiento aseo hogar y aseo personal nivel uno (1) y nivel dos (2) 
Se recomienda utilizar esta zona del pasillo uno (1), para el almacenamiento de 
los artículos de aseo hogar y aseo personal. La idea es que se designen estas dos 
familias debido a que la mezcla de los dos no afecta la composición química del 
producto. Además pertenecen en su gran mayoría al proveedor más importante 
de la compañía que es Quala S.A. Se recomienda que en el pasillo se trabaje solo 
con los artículos mencionados en este numeral.  
Implementación de estrategias recomendadas
Figura 12. Lay Out 01 vista planta primer piso – Primer nivel.
Fuente: Los autores
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Implementación de Estrategias recomendadas
Almacenamiento productos alimenticios
Se destinó el otro extremo del almacén como se visualiza en el Lay Out 01, para 
el almacenamiento exclusivo de productos de consumo alimenticio. Debido a 
que su composición es susceptible a la absorción de olores, aquí se recomienda 
que sean utilizadas estivas de plástico sin ningún tipo de porosidad. También es 
indispensable que se utilice una nevera para la ubicación de las margarinas LA 
FINA.
Por otro lado, se recomienda eliminar del pasillo número dos (02) cualquier 
tipo de averías, con el fin de ser reubicadas en un sitio especial con manejo de 
inventario por cantidades y totalizado en un área asignada especial, fuera de las 
zonas de almacenamiento, encerrada e inventariada.
Zona almacenamiento licores
Se destinó al final del almacenamiento, debido a que su rotación es media y no 
es prioridad en el espacio del almacén.




Se encuentran las bebidas energizantes y bebidas en polvo. Se ubicó en la parte 
cercana a la entrada, debido a su rotación y peso, su apilamiento no requiere 
estibas de plástico. 
Diagnóstico
Dentro de las actividades propuestas para el levantamiento de la información 
de una de las distribuidoras partícipes para la implementación de las estrategias, 
en el caso particular de la distribuidora caso de estudio, la estrategia escogida 
es realizar un estudio de localización y distribución junto con el Lay Out del 
almacén. 
Esta actividad se inició bajo un diagnóstico de las instalaciones, inspeccionando el 
orden de la ubicación de los almacenes con el objetivo comercial y las prioridades 
del almacén, acompañado de los aprendices del Tecnólogo en Gestión Logística, 
quienes dieron apoyo operativo para la realización de esta investigación, sujeta 
a los aspectos de mejora relevantes.
Se procedió a identificar la actividad comercial de la empresa que es la 
comercialización y distribución de productos específicos de licores, abarrotes, 
dulces y cigarrillos para el sector conocido como tienda a tienda (TAT) y venta 
directa al público, ubicado en uno de los sectores más comerciales de la ciudad y 
por ende, la empresa es una de las más tradicionales de los ibaguereños. Dentro 
del diagnóstico se pudo identificar estrategias actuales que se recomiendan ser 
encaminadas a estándares de operaciones de logística internacional.
Almacenamiento planta segundo piso:
En el primer recorrido de la planta segundo piso se encontraron productos 
apilados desde el inicio de las escaleras hasta la cuesta al segundo piso, donde 
se concentra la mayor operación de la empresa. Allí se evidenció —como 
lo muestra la figura 01—, que no se cuenta con estanterías ni ningún tipo de 
delimitación y con orden lógico, de acuerdo con sus características físicas y 
según su uso como se establece en la Resolución 2674 de 2013, Titulo II, Capítulo 
I, Edificación e Instalaciones. Se debe diferenciar el almacenamiento por familias 
y así, clasificados por proveedores (sugerencia según la actividad comercial). 
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Poco espacio en 
pasillos, y  sin 
delimitaciones 
entre ellos. 




Al continuar con el diagnóstico e identificación de los aspectos de mejora, se 
pudo reconocer que en el espacio que hay en la planta segundo piso, sujeto a la 
figua 14, también se evidencia en una parte central —dentro del mezanine del 
almacén— que se almacenan plásticos, dulces y canastos. De la misma manera, 
que es un área que se puede utilizar para el almacenamiento de productos de 
bajo peso y optimizar el espacio de los pasillos, debido a que según el encargado 
de la bodega, hay otras donde se puede guardar la mercancía. La ifigura 15. 
evidencia los tipos de productos almacenados y la distribución que tienen.
Figura 14. Espacio de almacenamiento planta segundo nivel.
Fuente: Los autores
Figura 15. Mezanine planta segundo nivel.
Fuente: Los autores
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La imagen anterior nos muestra la mezcla en el apilamiento central del almacén 
en la planta segundo piso, sin la señalización y distribución adecuada por 
clasificación, que puede ayudar a que la mezcla de los olores en los productos 
alimenticios sea impregnada.
Dentro de la misma planta segundo piso, en la parte lateral posterior, se 
evidenciaron algunas señalizaciones de mercancía, que están siendo optimizadas, 
debido al tamaño y rotación del almacén.
En la figura 16.  se cuenta con el uso de un elevador para el ingreso de la mercancía 
y el despacho de la misma, ya que en la planta segundo piso, se almacenan 
productos de mucho peso, caso que puede perjudicar la estructura física del 
edificio, teniendo en cuenta que es un edificio antiguo de la ciudad. 
Implementación de estrategias recomendadas
A continuación se encontrará la vista de la planta segundo piso, que actualmente 
cuenta con una bahía central que es un mezanine que puede ser optimizado 
para obtener y ganar más espacio entre el apilamiento de los pasillos. En ese 
orden de ideas se deben tener en cuenta las Normas Técnicas de Prevención y 
Normas Técnicas Colombianas, referentes al almacenamiento de productos, en 
el que se estipula según la  NTP 298 – 618, las delimitaciones amarillas a 0,30 m 
de la estantería, con una línea amarilla de 0,10m de grosor.  
Figura 16.  Elevador planta segundo nivel.
Fuente: Los autores
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Implementación de estrategias recomendadas
Cambios de ubicación
Se recomienda migrar todos los artículos del mezanine para optimizar el espacio 
que se encuentra en el pasillo uno donde están los víveres y dulces, para ampliar 
toda la zona. De esta forma los espacios entre pasillos aumentarían, se puede 
apilar de mejor manera por familias y se optimiza el espacio.
Se recomienda establecer estrategias que permitan minimizar el impacto del 
almacenamiento, ya sea por medio de bodegas alternas y delimitando los 
espacios existentes según las NTC (Normas Técnicas Colombianas).




• Cada una de las estrategias formuladas en este estudio pretenden mejorar el 
desempeño de las distribuidoras TaT  y conjuntamente generar una dinámica 
de desarrollo económico y social sostenible para este eslabón de la cadena de 
consumo masivo. Son estrategias que buscan facilitar la apropiación, en especial, 
del conocimiento tecnológico y buenas prácticas que se han desarrollado en el 
sector a nivel mundial. De esta forma, se espera motivar cambios al interior de 
los distribuidores, que conlleven a mejorar la competitividad de las empresas 
tolimenses en un mercado tan competitivo. La idea no es realizar estrategias 
independientes y de manera desarticulada, sino lograr una integración, 
articulación y organización de las mismas, con el fin de que generen un impacto 
real de cambio en las empresas. 
• Para el equipo investigador es claro que si se tienen en cuenta las dinámicas 
nacionales y mundiales de los mercados y se aprovecha la posición geográfica 
del Departamento ante los principales centros de consumo y comercialización 
en el país, existe una oportunidad para seguir mejorando la oferta de servicios 
logísticos. Este artículo es un insumo para cumplir con este fin, puesto que 
las estrategias formuladas son acordes con la realidad de operación de las 
distribuidoras TaT y se derivan de un diagnóstico de los procesos logísticos 
realizados. Sin embargo, para que la implementación se lleve a cabo se 
requiere de un compromiso permanente de las empresas participantes; estas 
deben permitir el acceso a la información requerida y tener la disposición para 
apropiar los diferentes procesos planteados.  Además, se debe contar con los 
recursos especificados para la ejecución de cada una de las actividades en las 
distribuidoras objeto de estudio. 
• Esta investigación basada en las estrategias de organización del almacén, 
permite al nivel directivo tomar decisiones para la optimización y funcionalidad 
de la operación, ampliar los horizontes sobre las buenas prácticas logísticas 
y tener una aproximación a los problemas reales que se vivencian en la 
organización. Lo anterior, en conjunto con las otras áreas tanto de cara directa 
con el cliente, como de apoyo que maximicen la satisfacción y la utilidad objeto 
de cada empresa.
• La capacitación y adiestramiento juegan un papel muy importante dentro 
de la organización, pero no hay que confundirlos, son totalmente diferentes, 
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la capacitación tiene un significado más amplio y va dirigido a directivos y 
ejecutivos, mientras que el adiestramiento es más enfocado a operativos u 
obreros que hagan uso de maquinaria y equipos.
• Algunos empresarios ven la capacitación como un gasto —que es erróneo—, 
pues la capacitación y adiestramiento aparte de que es crecimiento personal 
para el empleado, también es un beneficio para la empresa. Cuando al empleado 
se le capacita o se le adiestra, su desempeño mejora notablemente. Al no existir 
capacitación sucede todo lo contrario, afectando los resultados de manera 
negativa en la empresa, dándose la sustitución y/o rotación de personal, ya que 
no tendrían la capacidad para realizar un trabajo de forma adecuada.
• Es importante recalcar que la capacitación también es motivante para los 
trabajadores, ya que aprenden y conocen cosas nuevas, logrando así el desarrollo 
personal y las posibilidades de alcanzar puestos de mayor nivel jerárquico. 
• La medición en la gestión logística constituye una herramienta imprescindible 
en la planeación de las operaciones internas y externas de las empresas 
líderes del mercado, que utilizan los indicadores como gestión de control y 
benchmarking para su mejoramiento continuo y poder identificar y mejorar 
los exigentes estándares de calidad y servicio requeridos hoy en día por los 
mercados internacionales, que demandan que las empresas sean cada vez más 
competitivas en sus procesos y, que por tanto, sus relaciones con proveedores, 
clientes y socios comerciales, sean cada vez más estrechas y con mayores niveles 
de valor agregado, a lo largo de la cadena de abastecimiento.
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